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La presente tesis tiene como objetivo general el Mejorar el proceso de autorización de 
ventas en STEELMARK S.A.,  mediante una aplicación de apoyo a la toma de decisiones 
en Trujillo 2018, en cuanto al diseño de investigación será experimental del tipo pre 
experimento en donde se utilizara el método de  Pre Test y Post Test, para la elaboración 
de la aplicación se utilizó el lenguaje de programación Visual Studio, el gestor de base de 
datos será SQL server y para realizar la documentación de la aplicación se utilizara 
ICONIX que combina la robustez de RUP y agilidad de XP, en el primer indicador el 
tiempo promedio en la validación del récord de compras de los clientes con el sistema 
actual se obtuvo 92.43 segundos y con el sistema propuesto 34.04 segundos obteniendo 
un decremento del 63.17%, en el segundo indicador el tiempo promedio de consulta de 
saldos físicos del almacén central con el sistema actual se obtuvo 66.30 segundos y con 
el sistema propuesto es 30.55 obteniendo un decremento del 53.17%, en el tercer 
indicador el tiempo promedio que le toma al persona de inteligencia comercial en la 
autorización de una venta con el sistema actual se obtuvo 327.62 segundos y con el 
sistema propuesto es 74.70 obteniendo un decremento del 77.20% y en el cuarto indicador 
el nivel de satisfacción del personal comercial con el sistema actual se obtuvo 1.88 puntos 
y con el sistema propuesto es 3.92 obteniendo un aumento del 40.80%. 












The general objective of the research was to improve the sales authorization process in 
STEELMARK SA, through a decision support application in Trujillo 2018, in terms of 
experimental research design of the pre-experiment type where the Pre Test and Post Test 
method, for the elaboration of the application we used the programming language Visual 
Studio, the database manager will be SQL server and to make the documentation of the 
application we will use ICONIX that combines the robustness of RUP and agility of XP, 
in the first indicator the average time in the validation of the record of purchases of 
customers with the current system was 92.43 seconds and with the proposed system 34.04 
seconds obtaining a decrease of 63.17%, in the second indicator the average time of 
physical balances of the central warehouse with the current system was obtained 66.30 
seconds and with the proposed system is 30.55 obtaining a decrease of 53.17%, in the 
third indicator the average time it takes the commercial intelligence person in the 
authorization of a sale with the current system was obtained 327.62 seconds and with the 
proposed system is 74.70 obtaining a decrease of 77.20% and in the fourth indicator the 
level of satisfaction of commercial personnel with the current system was 1.88 points and 
with the proposed system is 3.92, obtaining an increase of 40.80%. 































1.1. Realidad Problemática 
Según (Gestión, 2017). World Steel Association, la federación internacional del 
sector, China ha producido cerca de la mitad del acero mundial (el 49.2% del 
total en el 2017, siendo el mayor productor comercializador mundial de acero 
hasta la actualidad.  Permitiendo de tal manera a Perú, en promedio a importar 
la mitad de los productos destinados al consumo local, siendo esto oportunidad 
para crecer dentro del sector construcción, ya que concentra el 51% de la 
demanda nacional de acero.  
En los últimos años, las empresas comerciales se vienen enfrentando aun 
mercado cambiante y competitivo, las distintas necesidades que posee la 
competencia en el rubro del acero. Esto ha obligado a las grandes empresas del 
mundo a modernizarse y proponer nuevas estrategias de ventas para que logre 
su continuidad de sus negocios, logrando fidelizar a los clientes.  
Es por ello que, las empresas comercializadoras de productos siderúrgicos en el 
Perú, buscan contar con las últimas tecnologías que permita al área de 
inteligencia de ventas a satisfacer las necesidades del cliente, ofreciendo bienes 
de calidad a precio justo y utilizando el menor tiempo posible, de la cual hagan 
factible la venta a la industria metalmecánica, consumidora de sus productos, ser 
una industria competitiva.  
Actualmente Trujillo, se ha transformado en uno de los mercados más dinámicos 
en el comercio de acero y esto se ve reflejado en sector construcción que se vive 
ahora en los nuevos edificios, condominios, centros comerciales, en diversas 
urbanizaciones de la ciudad. 
Con el comercio mucho más competitivo, las empresas comercializadoras de 
acero se han visto en la necesidad de prestarle mayor atención a la optimización 
de su proceso de autorización de ventas, ya que constituye el centro de todo 
esfuerzo en la competitividad, dado que el cliente es lo más importante, siendo 
él quien impone las condiciones y las empresas son las que deben encargarse de 





La empresa STEELMARK S.A., se dedica a la comercialización de productos 
de acero, contando con 2 tiendas en Trujillo y 9 a nivel nacional, manejando una 
amplia diversidad de materiales, que son indispensables para la ejecución de sus 
ventas. 
STEELMARK S.A. cuenta con un software ERP para la gestión de sus distintas 
áreas de la empresa. La empresa cuenta con políticas de venta el cual valida que 
las ventas cumplan ciertos requisitos como no vender con precio por debajo del 
precio mínimo o vender a costo o por debajo del costo. Cuando se presentan esos 
casos el sistema lanza una alerta al área de inteligencia comercial, el cual con 
ayuda de información decide si la venta puede ser aceptada o rechazada. A 
continuación, mencionamos los problemas encontrados. 
 Existe demora en la validación del récord de compras de los clientes; debido 
a que la información se tiene que generar haciendo uso de reportes en el 
sistema correspondiente a las compras de los clientes. 
 Existe demora en consultar los saldos físicos del almacén general; los saldos 
de stock en almacén y la mercadería pendiente por llegar a almacén 
(trasferencia, compras) son consultados a través de reportes el cual hacen 
lento el decidir la aprobación de una venta. 
 Existe malestar en el personal del área comercial; debido a que cuando se 
busca información necesaria para decidir si una venta es aprobada o 
rechazada se tiene que consultar diversos reportes en sistema el cual hace 
que haya demora; ocasionando insatisfacción y malestar en el personal 
comercial o usuario del área de inteligencia de ventas.   
La situación antes expuesta hace necesario establecer herramientas que 
permitió al área comercial a mejorar sus procesos de toma de decisiones, es por 




1.2. Trabajos Previos. 
1.2.1. Nacional. 
 Título. “Sistema para la toma de decisiones para la inteligencia de 
negocios del área comercial de la empresa Ingram Micro S.A 2017” 
(Villanueva Medina, 2017) 
 Año: 2017 
 Resumen. La presente investigación tuvo como objetivo 
fundamental determinar la influencia del sistema para la toma de 
decisiones para la inteligencia de negocios del área comercial de la 
empresa Ingram Micro S.A. en el año 2017.   
La investigación se desarrolló bajo el enfoque cuantitativo y fue 
aplicada de nivel descriptivo, por lo que se aplicó un diseño cuasi 
experimental. La población de estudio estuvo constituida por 300 
colaboradores y la muestra estuvo constituida por 168 
colaboradores seleccionados a través de un muestreo aleatorio 
simple. Los resultados evidenciaron que el 79.9% de los 
colaboradores del área Comercial de Ingram Micro S.A. percibieron 
de manera Eficiente la Inteligencia de Negocios luego de la 
aplicación del sistema, el 11.8% lo percibió como regular y el 8.3% 
lo percibió como deficiente.   
Finalmente se concluyó que la aplicación del sistema para la Toma 
de decisiones influye positivamente para la Inteligencia de 
Negocios del área Comercial de la empresa Ingram Micro S.A. en 
el año 2017.  
 Aporte. Este trabajo de Villanueva Medica aportó al trabajo de 
investigación el diseño experimental, además la percepción de la 
eficiencia del sistema de toma de decisiones influye en el área de 






 Título. “Sistema de Comercialización vía web para mejorar la 
gestión de venta de carnada y artículos de pesca en la empresa 
Distribuidora Patty S.A, de la ciudad de Trujillo” (Otazu Reyna, 
2016) 
 Año: 2016 
 Resumen. La presente investigación tiene como objetivo general 
mejorar la gestión de venta de carnada y artículos de pesca mediante 
un sistema de comercialización web. La tesis fue aplicada y 
experimental; para estudiar los datos conseguidos se usó la Prueba 
Z y t de Student; asimismo se manejó la metodología semi-ágil 
ICONIX para el desarrollo del software.  
Finalmente concluimos que se redujo el tiempo promedio en el 
proceso de venta y artículos de pesca en un  44.95%, el tiempo 
promedio en los registros de las reservas en un  39.59 %, además el 
tiempo promedio en la elaboración de reportes del total de las ventas 
en un 49.66 %, y por último el tiempo promedio en la actualización 
del stock de carnada y artículos de pesca en un 51.44 % todo esto 
de acuerdo a los indicadores propuestos; lo cual permitió que la 
empresa distribuidora Patty se mantenga a la vanguardia que exigen 
las empresas comercializadores en la actualidad. 
 Aporte. El presente trabajo de Otazu aportó al trabajo de 
investigación la utilización de la tecnología que ayudó en la gestión 








 Título. “Sistema de comercialización basado en tecnología web 
para mejorar la gestión de ventas en la empresa IBLASAC” 
(Quispe Barreto, 2018) 
 Año: 2018 
 Resumen. Sistema de comercialización basado en tecnología web 
para mejorar la gestión de ventas en la empresa Iblasac”; que tiene 
como objetivo general mejorar la gestión de ventas utilizando un 
sistema de comercialización basado en tecnología web. Se he 
empleado la investigación aplicada, experimental, y se escogió el 
diseño preexperimental, además se utilizó la distribución Z, la 
población es de 1150 productos, que tiene como muestra un total de 
289 productos mensuales.  
Para el desarrollo del aplicativo se utilizó tecnología como el gestor 
de base de datos MySQL y el lenguaje de programación PHP, 
además se utilizó el patrón de diseño MVC.  
se concluye en el primer indicador que se logró reducir el tiempo en 
el registro de productos en el área de almacén en un 65%, con un 
decremento de 193.38 segundos. Además, en el segundo indicador 
se logró disminuir el tiempo en el registro de las compras de los 
productos en un 59%, con un decremento de 193.97 segundos. En 
el tercer indicador se logró disminuir el tiempo promedio en el 
registro de cotizaciones de los productos en un 67%, con un 
decremento de 271.46 segundos. Y por último se logró disminuir el 
tiempo en el registro de las ventas de los productos en un 64%, con 
un decremento de 189.79 segundos. 
 Aporte. El presente trabajo de Otazu aportó al trabajo de 
investigación la utilización de la tecnología que ayudó en la gestión 





1.3. Teorías Relacionados al Tema. 
1.3.1. Aplicación Informática. 
Según (Saffady, 2011); “se considera un tipo de software la misma que 
permitirá al usuario realizar distintos tipos de trabajos utilizando 
procesadores de texto y distintos sistemas operativos”.  
 1.3.2. Toma de decisiones. 
Según (Lazzati, 2014) “la toma de decisiones viene motivada en origen por 
la existencia de un problema que se ha detectado y que se pretende 
solucionar. Es así que decidir consiste en la elección de una posible solución 
ante los problemas que aquejan a la empresa”. 
1.3.3. Sistema de Apoyo a la toma de decisiones. 
“Un Sistemas de Apoyo a las Decisiones (DSS por sus siglas en inglés 
Decision Support System), es un sistema de información basado en 
computadoras que es interactivo, flexible y adaptable, especialmente 
desarrollado para dar solución a un problema de decisiones, posee 
herramientas que permiten obtener oportunamente la información requerida 
durante el proceso de la toma de decisiones, en un ambiente de 
incertidumbre”.  
 “El apoyo a la toma de decisiones significa ayudar a los niveles gerenciales 
de las organizaciones a reunir inteligencia, generar alternativas y tomar 
decisiones, contribuyendo a la estimación, la evaluación y/o la comparación 
de alternativas.” 
“Los DSS pueden ayudar a la toma de decisiones humanas mediante la 
integración de diversas fuentes de información, el acceso inteligente a los 
conocimientos necesarios y un proceso de estructuración de las decisiones. 
Si bien están orientados a los niveles jerárquicos de las organizaciones, 
también pueden ser utilizados por miembros del nivel operativo. La gerencia 




alternativas o decisiones ante distintos escenarios”. (López de Munaín, y 
otros, 2014) 
1.3.4. Proceso. 
“Un proceso es un conjunto de actividades planificadas que implican la 
participación de un número de personas y de recursos materiales 
coordinados para conseguir un objetivo previamente identificado. Se estudia 
la forma en que el Servicio diseña, gestiona y mejora sus procesos (acciones) 
para apoyar su política y estrategia y para satisfacer plenamente a sus 
clientes y otros grupos de interés”. (L’ avaluació de la qualitat a la Gestió 
Documental, 1998). 
1.3.5. Autorización 
“La autorización, por lo tanto, es una especie de permiso. Consiste en dar 
consentimiento para que otros hagan o dejen de hacer algo”. 
“En este sentido, la autorización puede consistir en que una persona en 
concreto, que por determinados motivos no pueda realizar una acción 
necesaria para ella, establezca mediante el correspondiente documento 
acreditativo que autoriza a un familiar o amigo para que lleve a cabo aquella 
por él”. (Pérez Porto, y otros, 2009) 
1.3.6. Venta. 
“Venta es una función que forma parte del proceso sistemático de la 
mercadotecnia y la definen como "toda actividad que genera en los clientes 
el último impulso hacia el intercambio". Ambos autores señalan además, 
que es "en este punto (la venta), donde se hace efectivo el esfuerzo de las 
actividades (investigación de mercado, decisiones sobre el producto y 






1.3.8. Gestor de base de datos. 
Tabla N° 1: Diferencias de gestor de base de datos 
SQL Oracle 
Mayor velocidad y disminución en 
el consumo de recursos. 
Mayor consumo de recursos. 
Utilización de sentencias SQL. Utilización de sentencias SQL. 
Las licencias son excesivamente 
caras. 
Herramienta grafica integrada para 
diseño. 
Algunas opciones de diseño. 
Se puede ejecutar en todas las 
plataformas 
Gestor de base de datos utilizada 
por la mayoría de desarrolladores. 
Utilizada por desarrolladores en 
sistemas, robustas y más 
complejas. 
Fuente: Elaboración propia 
Según la comparación de gestores de base de datos comparados se eligió SQL 
Server debido a que la empresa donde se realiza el proyecto cuenta con licencia 







1.3.9. Metodología de Desarrollo. 
Tabla N° 2: Comparación de la Metodologías de desarrollo 
Descripción RUP Iconix 
Descripción Proporciona un enfoque 
disciplinario para la 
asignación de tareas y 
responsabilidades dentro de la 
organización. 
Metodología ligera de 
Desarrollo del Software 
que se halla entre RUP y 
XP. 
Características Dirigido por los casos de uso. 
Iterativo e incremental. 














Desventaja Método Robusto Información rápida y 
puntual 
Para la presente investigación del proyecto se utilizará la metodología desarrollo 
iconix, debido a que es una metodología ágil y que tiene la complejidad de RUP y la 
simplicidad de XP, además es una metodología que se adapta a proyectos con poco 









1.4. Formulación del Problema. 
 ¿De qué manera una aplicación de apoyo a la toma de decisiones mejora en el 
proceso de autorización de ventas en STEELMARK S.A. Trujillo 2018? 
1.5. Justificación del Estudio. 
1.5.1. Valor Teórico. 
Se utilizó tecnología Visual Studio para el desarrollo del aplicativo, el 
gestor de base de datos SQL Server 2008 para el almacenamiento de la 
información y el sistema operativo Windows Server 2008 R2. El proceso 
de aceptar la venta o rechazar será rápido en beneficio de los clientes y 
trabajadores. 
1.5.2. Implicancias prácticas. 
La presente tesis ayudó a mejorar el proceso de autorización de ventas en 
la empresa en estudio, logrando la toma de decisiones en el área de 
inteligencia comercial sean más rápidas y teniendo la información a la 
mano para evitar errores y malestares en los clientes como en los 
trabajadores. 
1.5.3. Conveniencia. 
Existió una mejor toma de decisiones en lo que respecta a las ventas en 
donde podremos verificar si se acepta o se niega la venta a los distintos 
clientes, en donde se obtiene la información veraz de los clientes y toda la 
información a su historial del mismo de este modo se puede brindar una 








La implementación de una aplicación de apoyo a la toma de decisiones mejoró 
significativamente el proceso de autorización de ventas en STEELMARK S.A., 
Trujillo 2018. 
1.7. Objetivos. 
1.7.1. Objetivo General. 
Mejorar el proceso de autorización de ventas en STEELMARK S.A. 
mediante una aplicación de apoyo a la toma de decisiones en Trujillo 2018. 
1.7.2. Objetivos Específicos. 
 Reducir el tiempo que le toma al personal de inteligencia comercial en 
la validación del récord de compras de los clientes.  
 Reducir el tiempo que le toma al personal de inteligencia comercial en 
la consulta de saldos físicos del almacén central. 
 Reducir el tiempo que le toma al personal de inteligencia comercial en 











2.1. Diseño de Investigación. 
 Experimental. 
 Tipo Pre Experimento. 
 Método de Pre- Test y Post-Test. 





 G: Grupo Experimental. 
 O1: Proceso de autorización de ventas. 
 X: Aplicación de apoyo a la toma de decisiones. 
 O2: Proceso de autorización de ventas. 
2.2. Identificación de Variables. 
 Independiente: Aplicación de apoyo a la toma de decisiones. 
 Dependiente: proceso de autorización de ventas. 
 
 





2.2.1. Operacionalización de Variables. 















El proceso de autorización se 
utiliza en las empresas en las 
que el procedimiento de 
trabajo estándar exige la 
autorización de un gerente o 
de un miembro senior para 
generar ciertos documentos, 
como pedidos. El proceso de 
autorización de un documento 
empieza cuando un empleado 
(creador del documento) lo 
añade como documento 
preliminar en SAP Business 
One. Mediante un mensaje 
interno, se envía una solicitud 
de autorización al gerente o 
miembro senior (autorizador) 
correspondiente para que 
autorice el documento. (SAP 
Help) 
 
Permitirá reducir el tiempo 
en la validación del récord 
de la compra de los 
clientes, reducir el tiempo 
en la consulta de sados 
físicos del almacén central, 
reducir el tiempo en la 
autorización de venta y el 




Tiempo promedio en la validación del récord 




Tiempo promedio de consulta de saldos 
físicos del almacén central 
Tiempo Promedio que le toma al personal 
de inteligencia comercial en la 



















Aplicación de apoyo a 
la toma de decisiones 
Estas aplicaciones nos 
ofrecen de un vistazo la 
información global para 
la toma de decisiones 
comerciales en una 
empresa, y analiza la 
relación de la empresa 
con el cliente a través de 
una relación informática 




Aplicación que nos servirá 
mejorar el proceso de toma de 
decisiones en la empresa en 
estudio y a la vez mediremos la 











Tabla N° 5: Indicadores 








en la validación del 
récord de compras 
de los clientes. 
Reducir el tiempo en 
la validación del 












𝑻𝑷𝑽𝑹𝑪 = Tiempo promedio en la validación del récord de 
compras de los clientes. 
TVRC = Tiempo en la validación del récord de compras 
de los clientes. 
n = Número de validaciones de ventas. 
2 
Tiempo promedio 
de consulta de 
saldos físicos del 
almacén central. 
Reducir el tiempo de 
consulta de saldos 












TPCSF = Tiempo promedio de consulta de saldos físicos 
del almacén central. 
TCSF = Tiempo de consulta de saldos físicos del almacén 
central. 




que le toma al 
personal de 
inteligencia 
comercial en la 
autorización de una 
venta. 
Reducir el tiempo de 












TPAV = Tiempo promedio de autorización de una venta. 
TAV = Tiempo de autorización de una venta. 





2.3. Población y Muestra.  
2.3.1. Población.  
  La población en estudio es el número de validaciones de ventas diarias que 
  tiene el área de inteligencia comercial. 
 Tabla N° 6: Población 
Descripción Cantidad 
Número de validaciones 




Las muestras de cada Indicador se obtuvieron de la siguiente 
formula: 
𝑛 =
𝑍2𝑥 𝑃 𝑥 𝑄 𝑥 𝑁
(𝑁 − 1) 𝑥 𝑒2 + (𝑍2 𝑥 𝑃 𝑥 𝑄)
 
Donde: 
n = Tamaño de la muestra 
N = Población 
E = 0.05 (Máximo de error a cometer) 
Z = 1,96 (Valor tabla 95%) 
P = Proporción de éxito, se considera el valor p = 0,5 





2.3.3. Población, Muestra y Muestreo por Indicador. 
Tabla N° 7: Indicador 01 
Indicador Población Muestra Muestreo 
Tiempo promedio en 
la validación del 
récord de compras 
de los clientes. 
 
90 
𝑛 =  
(90)1.962 (0.5)(0.5)
(90 − 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5)(0.5)
 






Tabla N° 8: Indicador 02 
Indicador Población Muestra Muestreo 
Tiempo promedio de 
consulta de saldos 




𝑛 =  
(90)1.962 (0.5)(0.5)
(90 − 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5)(0.5)
 






  Tabla N° 9: Indicador 03 
Indicador Población Muestra Muestreo 
Tiempo Promedio que 
le toma al personal de 
inteligencia comercial 




𝑛 =  
(90)1.962 (0.5)(0.5)
(90 − 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5)(0.5)
 












2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos validez y confiabilidad. 
2.4.1. Técnicas e instrumentos de recolección de datos para realidad 
problemática. 
Tabla N° 10: Técnicas e instrumentos 
TÉCNICA INSTRUMENTO FUENTE INFORMANTE 
Observación  Cronómetro 
Área de Inteligencia 
comercial 
Personal de inteligencia 
comercial. 
Encuesta Cuestionario  
Área de Inteligencia 
comercial 
Personal de inteligencia 
comercial. 
 
2.4.2. Técnicas e instrumentos de recolección de datos por indicador. 
Tabla N° 11: Técnicas de recolección de datos por indicador 
Indicador Técnica Instrumento 
Tiempo promedio en la validación 
del récord de compras de los 
clientes 
Observación Cronometro 
Tiempo promedio de consulta de 
saldos físicos del almacén central. 
Observación Cronometro 
Tiempo promedio de autorización 










2.5. Métodos de análisis de datos. 
 Prueba de Normalización. 
Se conoce el modelo de distribución de la población objeto de estudio y se 
desconoce un número finito de parámetros de dicha distribución que hay que 
estimar con los datos de la muestra. 
 Clasificación de las pruebas Estadísticas. 
 Paramétricas. 
Se supone una forma determinada de la distribución de valores generalmente 
la distribución normal, en la población de la que se obtiene la muestra 
experimental. 
 No paramétricas. 
No presumen una distribución de probabilidad para los datos, por ello se 
conocen también como de distribución libre. 
 












2.5.1. Prueba Z – Distribución Normal. 
 Cuando la población es mayor 30, se utiliza distribución normal 
 Formula del promedio: 
 
 Formula de la Varianza: 
 
 Para Encontrar Zc: 
  





                           






3.1. Contrastación de Hipótesis. 
3.1.1. Tiempo promedio en la validación del récord de compras de los 
clientes. 
A. Definición de Variables 
TPVRCCsa = Tiempo promedio en la validación del récord de compras de los 
clientes con el sistema actual. 
TPVRCCsp = Tiempo promedio en la validación del récord de compras de 
los clientes con el sistema propuesto. 
B. Hipótesis Estadística 
 Hipótesis Ho = Tiempo promedio en la validación del récord de compras 
de los clientes con el sistema actual es menor o igual que el Tiempo 
promedio en la validación del récord de compras de los clientes con el 
Sistema Propuesto (Segundos). 
𝐻𝑜 = 𝑇𝑃𝑉𝑅𝐶𝐶𝑠𝑎 −  𝑇𝑃𝑉𝑅𝐶𝐶𝑠𝑝  ≤ 0 
 Hipótesis Ha = Tiempo promedio en la validación del récord de compras 
de los clientes con el sistema actual es mayor que el Tiempo promedio 
en la validación del récord de compras de los clientes con el sistema 
propuesto (Segundos). 
𝐻𝑎 = 𝑇𝑃𝑉𝑅𝐶𝐶𝑠𝑎 −  𝑇𝑃𝑉𝑅𝐶𝐶𝑠𝑝  > 0 
C. Nivel de Significancia 




El nivel de significancia (∝ = 0.05) del 5%. Por lo tanto, el nivel de confianza 
(1 - ∝ = 0.95) entonces será del 95%. 
D. Prueba de Normalidad 
Dado que el número de la muestra para este indicador es de 74 validación de 
ventas diarias, por ello se empleó la comprobación de normalidad de 
Kolmogórov-Smirnov mediante el aplicativo IBM SPSS v24. 
 
Se determina el grado de significancia de referencia de 0.05, para lo cual se 
demuestra que la significancia de 0.174 es mayor a 0.05, lo que determinaría 
que para la muestra se aplicarían pruebas paramétricas, y como la muestra es 
mayor a 30 se aplicará la Prueba Z – Distribución Normal. 
E. Estadígrafo de Constante 
La prueba a utilizarse será la distribución normal (Z) y nuestra muestra de 







𝜎2 =  




























−  𝑇𝑃𝑉𝑅𝐶𝐶̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ?̅?𝑎 
DESPUÉS 
𝑇𝑃𝑉𝑅𝐶𝐶𝑠𝑝
−  𝑇𝑃𝑉𝑅𝐶𝐶̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ?̅?𝑝 
ANTES 
(𝑇𝑃𝑉𝑅𝐶𝐶𝑠𝑎




−  𝑇𝑃𝑉𝑅𝐶𝐶̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ?̅?𝑝)
2 
1 98 36 5,57 1,96 31,02 3,84 
2 102 37 9,57 2,96 91,58 8,76 
3 87 37 -5,43 2,96 29,48 8,76 
4 111 32 18,57 -2,04 344,84 4,16 
5 106 31 13,57 -3,04 184,14 9,24 
6 84 34 -8,43 -0,04 71,06 0,00 
7 72 35 -20,43 0,96 417,38 0,92 
8 97 37 4,57 2,96 20,88 8,76 
9 86 34 -6,43 -0,04 41,34 0,00 
10 60 36 -32,43 1,96 1051,70 3,84 
11 120 32 27,57 -2,04 760,10 4,16 
12 62 38 -30,43 3,96 925,98 15,68 
13 101 36 8,57 1,96 73,44 3,84 
14 83 34 -9,43 -0,04 88,92 0,00 
15 115 32 22,57 -2,04 509,40 4,16 
16 80 31 -12,43 -3,04 154,50 9,24 
17 67 38 -25,43 3,96 646,68 15,68 
18 61 30 -31,43 -4,04 987,84 16,32 
19 83 31 -9,43 -3,04 88,92 9,24 
20 93 30 0,57 -4,04 0,32 16,32 
21 119 30 26,57 -4,04 705,96 16,32 
22 119 37 26,57 2,96 705,96 8,76 
23 78 33 -14,43 -1,04 208,22 1,08 
24 114 34 21,57 -0,04 465,26 0,00 
25 95 31 2,57 -3,04 6,60 9,24 
26 90 36 -2,43 1,96 5,90 3,84 
27 103 36 10,57 1,96 111,72 3,84 
28 86 31 -6,43 -3,04 41,34 9,24 
29 71 34 -21,43 -0,04 459,24 0,00 
30 109 30 16,57 -4,04 274,56 16,32 




32 70 34 -22,43 -0,04 503,10 0,00 
33 112 31 19,57 -3,04 382,98 9,24 
34 106 34 13,57 -0,04 184,14 0,00 
35 73 33 -19,43 -1,04 377,52 1,08 
36 102 37 9,57 2,96 91,58 8,76 
37 115 33 22,57 -1,04 509,40 1,08 
38 80 33 -12,43 -1,04 154,50 1,08 
39 65 37 -27,43 2,96 752,40 8,76 
40 112 36 19,57 1,96 382,98 3,84 
41 89 36 -3,43 1,96 11,76 3,84 
42 68 34 -24,43 -0,04 596,82 0,00 
43 110 36 17,57 1,96 308,70 3,84 
44 93 34 0,57 -0,04 0,32 0,00 
45 98 31 5,57 -3,04 31,02 9,24 
46 106 31 13,57 -3,04 184,14 9,24 
47 116 38 23,57 3,96 555,54 15,68 
48 86 30 -6,43 -4,04 41,34 16,32 
49 83 35 -9,43 0,96 88,92 0,92 
50 85 38 -7,43 3,96 55,20 15,68 
51 82 34 -10,43 -0,04 108,78 0,00 
52 94 38 1,57 3,96 2,46 15,68 
53 85 32 -7,43 -2,04 55,20 4,16 
54 97 37 4,57 2,96 20,88 8,76 
55 115 33 22,57 -1,04 509,40 1,08 
56 109 32 16,57 -2,04 274,56 4,16 
57 99 37 6,57 2,96 43,16 8,76 
58 60 32 -32,43 -2,04 1051,70 4,16 
59 112 36 19,57 1,96 382,98 3,84 
60 79 32 -13,43 -2,04 180,36 4,16 
61 90 37 -2,43 2,96 5,90 8,76 
62 111 36 18,57 1,96 344,84 3,84 
63 60 33 -32,43 -1,04 1051,70 1,08 
64 99 34 6,57 -0,04 43,16 0,00 
65 118 37 25,57 2,96 653,82 8,76 




67 66 30 -26,43 -4,04 698,54 16,32 
68 100 32 7,57 -2,04 57,30 4,16 
69 120 35 27,57 0,96 760,10 0,92 
70 103 32 10,57 -2,04 111,72 4,16 
71 65 32 -27,43 -2,04 752,40 4,16 
72 79 36 -13,43 1,96 180,36 3,84 
73 88 37 -4,43 2,96 19,62 8,76 
74 109 32 16,57 -2,04 274,56 4,16 
Total 6840 2519   23002,16 444,88 
Promedio 92,43 34,04   310,84 6,01 
 
Calculo de los Promedios 


















Calculo de la Varianza 
𝜎2 =  






2 =  









2 =  310.84 
𝜎𝑠𝑝
2 =  















Calculo Prueba Z 
𝑍𝑐 =  









𝑍𝑐 =  









𝑍𝑐 =  
(92.43 −  34.04)
√(
310.84




𝑍𝑐 =  28.22 
F. Región Critica 
Para α = 0.05 según el valor que toma en la tabla de Distribución Z 
encontramos Zα = 1.645. 
A lo cual se concluye que la región critica de la prueba es: 
𝑍𝑐 = < 1.645, ∞ > 





 Después de calcular Zc = 28.22 y se verifica que es mayor a Zα = 1.645, en lo cual 
observamos que el valor se encuentra dentro de la región de rechazo < 1.645, ∞ > 































3.1.2. Tiempo promedio de consulta de saldos físicos del almacén central. 
G. Definición de Variables 
TPCSFAsa = Tiempo promedio de consulta de saldos físicos del almacén 
central con el sistema actual. 
TPCSFAsp = Tiempo promedio de consulta de saldos físicos del almacén 
central con el sistema propuesto. 
H. Hipótesis Estadística 
 Hipótesis Ho = Tiempo promedio de consulta de saldos físicos del 
almacén central con el sistema actual es menor o igual que el Tiempo 
promedio de consulta de saldos físicos del almacén central con el 
Sistema Propuesto (Segundos). 
𝐻𝑜 = 𝑇𝑃𝐶𝑆𝐹𝐴𝑠𝑎 − 𝑇𝑃𝐶𝑆𝐹𝐴𝑠𝑝  ≤ 0 
 Hipótesis Ha = Tiempo promedio de consulta de saldos físicos del 
almacén central con el sistema actual es mayor que el Tiempo 
promedio de consulta de saldos físicos del almacén central con el 
sistema propuesto (Segundos). 
𝐻𝑎 = 𝑇𝑃𝐶𝑆𝐹𝐴𝑠𝑎 −  𝑇𝑃𝐶𝑆𝐹𝐴𝑠𝑝  > 0 
I. Nivel de Significancia 
Se define un margen de error con CONFIABILIDAD 95%. 
El nivel de significancia (∝ = 0.05) del 5%. Por lo tanto, el nivel de 
confianza (1 - ∝ = 0.95) entonces será del 95%. 
J. Prueba de Normalidad 
Dado que el número de la muestra para este indicador es de 74 




normalidad de Kolmogorov-Smirnov mediante el aplicativo IBM SPSS 
v24. 
 
Se determina el grado de significancia de referencia de 0.05, para lo cual 
se demuestra que la significancia de 0.200 es mayor a 0.05, lo que 
determinaría que para la muestra se aplicarían pruebas paramétricas. Por 
lo que para la muestra se aplicaría la Prueba Z – Distribución Normal. 
K. Estadígrafo de contraste 
La prueba a utilizarse será la distribución normal (Z) y nuestra muestra de 







𝜎2 =  





𝑍𝑐 =  

















−  𝑻𝑷𝐂𝐒𝐅𝐀̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅𝒔𝒂 
DESPUÉS 
𝑻𝑷𝐂𝐒𝐅𝐀𝒔𝒑
−  𝑻𝑷𝐂𝐒𝐅𝐀̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅𝒔𝒑 
ANTES 
(𝑻𝑷𝐂𝐒𝐅𝐀𝒔𝒂




−  𝑻𝑷𝐂𝐒𝐅𝐀̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅𝒔𝒑)
𝟐 
1 60 30 -6,3 -0,35 39,69 0,12 




3 61 33 -5,3 2,65 28,09 7,02 
4 62 28 -4,3 -2,35 18,49 5,52 
5 65 32 -1,3 1,65 1,69 2,72 
6 60 30 -6,3 -0,35 39,69 0,12 
7 61 26 -5,3 -4,35 28,09 18,92 
8 66 33 -0,3 2,65 0,09 7,02 
9 66 27 -0,3 -3,35 0,09 11,22 
10 61 35 -5,3 4,65 28,09 21,62 
11 70 30 3,7 -0,35 13,69 0,12 
12 60 27 -6,3 -3,35 39,69 11,22 
13 66 29 -0,3 -1,35 0,09 1,82 
14 60 35 -6,3 4,65 39,69 21,62 
15 74 34 7,7 3,65 59,29 13,32 
16 61 28 -5,3 -2,35 28,09 5,52 
17 66 35 -0,3 4,65 0,09 21,62 
18 72 28 5,7 -2,35 32,49 5,52 
19 71 29 4,7 -1,35 22,09 1,82 
20 75 27 8,7 -3,35 75,69 11,22 
21 60 35 -6,3 4,65 39,69 21,62 
22 66 31 -0,3 0,65 0,09 0,42 
23 75 26 8,7 -4,35 75,69 18,92 
24 62 30 -4,3 -0,35 18,49 0,12 
25 70 30 3,7 -0,35 13,69 0,12 
26 66 29 -0,3 -1,35 0,09 1,82 
27 73 34 6,7 3,65 44,89 13,32 
28 63 25 -3,3 -5,35 10,89 28,62 
29 61 35 -5,3 4,65 28,09 21,62 
30 75 33 8,7 2,65 75,69 7,02 
31 62 25 -4,3 -5,35 18,49 28,62 
32 64 27 -2,3 -3,35 5,29 11,22 
33 62 26 -4,3 -4,35 18,49 18,92 
34 60 33 -6,3 2,65 39,69 7,02 
35 75 34 8,7 3,65 75,69 13,32 
36 69 34 2,7 3,65 7,29 13,32 
37 68 34 1,7 3,65 2,89 13,32 
38 67 27 0,7 -3,35 0,49 11,22 




40 60 35 -6,3 4,65 39,69 21,62 
41 61 26 -5,3 -4,35 28,09 18,92 
42 73 33 6,7 2,65 44,89 7,02 
43 61 33 -5,3 2,65 28,09 7,02 
44 70 33 3,7 2,65 13,69 7,02 
45 63 35 -3,3 4,65 10,89 21,62 
46 73 29 6,7 -1,35 44,89 1,82 
47 60 31 -6,3 0,65 39,69 0,42 
48 68 29 1,7 -1,35 2,89 1,82 
49 63 33 -3,3 2,65 10,89 7,02 
50 70 35 3,7 4,65 13,69 21,62 
51 65 27 -1,3 -3,35 1,69 11,22 
52 73 30 6,7 -0,35 44,89 0,12 
53 67 33 0,7 2,65 0,49 7,02 
54 62 29 -4,3 -1,35 18,49 1,82 
55 61 28 -5,3 -2,35 28,09 5,52 
56 71 28 4,7 -2,35 22,09 5,52 
57 60 31 -6,3 0,65 39,69 0,42 
58 65 30 -1,3 -0,35 1,69 0,12 
59 61 30 -5,3 -0,35 28,09 0,12 
60 73 26 6,7 -4,35 44,89 18,92 
61 62 33 -4,3 2,65 18,49 7,02 
62 60 27 -6,3 -3,35 39,69 11,22 
63 70 26 3,7 -4,35 13,69 18,92 
64 75 28 8,7 -2,35 75,69 5,52 
65 62 34 -4,3 3,65 18,49 13,32 
66 70 32 3,7 1,65 13,69 2,72 
67 72 32 5,7 1,65 32,49 2,72 
68 75 29 8,7 -1,35 75,69 1,82 
69 67 34 0,7 3,65 0,49 13,32 
70 70 34 3,7 3,65 13,69 13,32 
71 68 30 1,7 -0,35 2,89 0,12 
72 69 35 2,7 4,65 7,29 21,62 
73 60 30 -6,3 -0,35 39,69 0,12 
74 71 32 4,7 1,65 22,09 2,72 
Total 4906 2261   1879,46 687,37 




Calculo de los Promedios 






















Calculo de la Varianza 
𝜎2 =  






2 =  









2 =  25.40 
𝜎𝑠𝑝
2 =  









2 = 9.29 
 
Calculo Prueba Z 
𝑍𝑐 =  









𝑍𝑐 =  












𝑍𝑐 =  
(92.43 −  34.04)
√(
66.30




𝑍𝑐 =  51.04 
L. Región Critica 
Para α = 0.05 según el valor que toma en la tabla de Distribución Z 
encontramos Zα = 1.645. 
A lo cual se concluye que la región critica de la prueba es: 
𝑍𝑐 = < 1.645, ∞ > 
 
Figura N° 5: Región Crítica - Indicador 02 
 
 Después de calcular Zc = 51.04 y se verifica que es mayor a Zα = 1.645, en lo cual 
observamos que el valor se encuentra dentro de la región de rechazo < 1.645, ∞ > 









3.1.3. Tiempo Promedio que le toma al personal de inteligencia comercial 
en la autorización de una venta. 
M. Definición de Variables 
TPTPICAVsa = Tiempo promedio que le toma al personal de inteligencia 
comercial en la autorización de una venta con el sistema actual. 
TPTPICAVsp = Tiempo promedio que le toma al personal de inteligencia 
comercial en la autorización de una venta con el sistema propuesto. 
N. Hipótesis Estadística 
 Hipótesis Ho = Tiempo promedio que le toma al personal de 
inteligencia comercial en la autorización de una venta con el sistema 
actual es menor o igual que el tiempo promedio que le toma al personal 
de inteligencia comercial en la autorización de una venta con el 
Sistema Propuesto (Segundos). 
𝐻𝑜 = TPTPICAV𝑠𝑎 − TPTPICAV𝑠𝑝  ≤ 0 
 Hipótesis Ha = Tiempo promedio que le toma al personal de 
inteligencia comercial en la autorización de una venta con el sistema 
actual es mayor que el tiempo promedio que le toma al personal de 
inteligencia comercial en la autorización de una venta el sistema 
propuesto (Segundos). 
𝐻𝑎 = TPTPICAV𝑠𝑎 −  TPTPICAV𝑠𝑝  > 0 
O. Nivel de Significancia 
Se define un margen de error con CONFIABILIDAD 95%. 
El nivel de significancia (∝ = 0.05) del 5%. Por lo tanto, el nivel de 





P. Prueba de Normalidad 
Dado que el número de la muestra para este indicador es de 74 validación 
de ventas diarias, por ello se empleó la comprobación de normalidad de 
Kolmogórov-Smirnov mediante el aplicativo IBM SPSS v24. 
 
Se determina el grado de significancia de referencia de 0.05, para lo cual 
se demuestra que la significancia de 0.200 es mayor a 0.05, lo que 
determinaría que para la muestra se aplicarían pruebas paramétricas. Por 
lo que para la muestra se aplicaría la Prueba Z – Distribución Normal. 
Q. Estadígrafo de contraste 
La prueba a utilizarse será la distribución normal (Z) y nuestra muestra de 







𝜎2 =  





𝑍𝑐 =  



























−  𝐓𝐏𝐓𝐏𝐈𝐂𝐀𝐕̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ?̅?𝒑 
ANTES 
(𝐓𝐏𝐓𝐏𝐈𝐂𝐀𝐕𝒔𝒂






1 319 79 -8,62 4,3 74,30 18,49 
2 334 88 6,38 13,3 40,70 176,89 
3 321 80 -6,62 5,3 43,82 28,09 
4 339 66 11,38 -8,7 129,50 75,69 
5 336 86 8,38 11,3 70,22 127,69 
6 358 81 30,38 6,3 922,94 39,69 
7 349 82 21,38 7,3 457,10 53,29 
8 358 63 30,38 -11,7 922,94 136,89 
9 322 90 -5,62 15,3 31,58 234,09 
10 357 87 29,38 12,3 863,18 151,29 
11 310 78 -17,62 3,3 310,46 10,89 
12 316 80 -11,62 5,3 135,02 28,09 
13 330 86 2,38 11,3 5,66 127,69 
14 334 84 6,38 9,3 40,70 86,49 
15 322 79 -5,62 4,3 31,58 18,49 
16 318 64 -9,62 -10,7 92,54 114,49 
17 354 61 26,38 -13,7 695,90 187,69 
18 319 69 -8,62 -5,7 74,30 32,49 
19 306 84 -21,62 9,3 467,42 86,49 
20 342 75 14,38 0,3 206,78 0,09 
21 344 70 16,38 -4,7 268,30 22,09 
22 324 71 -3,62 -3,7 13,10 13,69 
23 333 67 5,38 -7,7 28,94 59,29 
24 306 70 -21,62 -4,7 467,42 22,09 
25 311 87 -16,62 12,3 276,22 151,29 
26 335 75 7,38 0,3 54,46 0,09 
27 301 68 -26,62 -6,7 708,62 44,89 
28 314 76 -13,62 1,3 185,50 1,69 
29 308 81 -19,62 6,3 384,94 39,69 




31 303 73 -24,62 -1,7 606,14 2,89 
32 303 60 -24,62 -14,7 606,14 216,09 
33 360 84 32,38 9,3 1048,46 86,49 
34 322 84 -5,62 9,3 31,58 86,49 
35 358 85 30,38 10,3 922,94 106,09 
36 325 61 -2,62 -13,7 6,86 187,69 
37 352 74 24,38 -0,7 594,38 0,49 
38 309 64 -18,62 -10,7 346,70 114,49 
39 341 67 13,38 -7,7 179,02 59,29 
40 329 75 1,38 0,3 1,90 0,09 
41 316 79 -11,62 4,3 135,02 18,49 
42 345 76 17,38 1,3 302,06 1,69 
43 324 88 -3,62 13,3 13,10 176,89 
44 300 70 -27,62 -4,7 762,86 22,09 
45 301 70 -26,62 -4,7 708,62 22,09 
46 328 63 0,38 -11,7 0,14 136,89 
47 338 77 10,38 2,3 107,74 5,29 
48 355 60 27,38 -14,7 749,66 216,09 
49 333 81 5,38 6,3 28,94 39,69 
50 317 60 -10,62 -14,7 112,78 216,09 
51 347 90 19,38 15,3 375,58 234,09 
52 337 81 9,38 6,3 87,98 39,69 
53 351 73 23,38 -1,7 546,62 2,89 
54 320 68 -7,62 -6,7 58,06 44,89 
55 314 87 -13,62 12,3 185,50 151,29 
56 345 71 17,38 -3,7 302,06 13,69 
57 321 86 -6,62 11,3 43,82 127,69 
58 321 67 -6,62 -7,7 43,82 59,29 
59 326 86 -1,62 11,3 2,62 127,69 
60 325 69 -2,62 -5,7 6,86 32,49 
61 310 61 -17,62 -13,7 310,46 187,69 
62 300 74 -27,62 -0,7 762,86 0,49 




64 359 65 31,38 -9,7 984,70 94,09 
65 319 67 -8,62 -7,7 74,30 59,29 
66 328 72 0,38 -2,7 0,14 7,29 
67 317 90 -10,62 15,3 112,78 234,09 
68 301 69 -26,62 -5,7 708,62 32,49 
69 303 83 -24,62 8,3 606,14 68,89 
70 343 72 15,38 -2,7 236,54 7,29 
71 320 89 -7,62 14,3 58,06 204,49 
72 358 61 30,38 -13,7 922,94 187,69 
73 323 71 -4,62 -3,7 21,34 13,69 
74 316 60 -11,62 -14,7 135,02 216,09 
Total 24244 5528   22713,41 6089,46 
Promedio 327,62 74,70   306,94 82,29 
 
Calculo de los Promedios 



















Calculo de la Varianza 
𝜎2 =  






2 =  









2 =  306.94 
𝜎𝑠𝑝
2 =  












2 = 82.29 
Calculo Prueba Z 
𝑍𝑐 =  









𝑍𝑐 =  









𝑍𝑐 =  
(327.62 −  74.70)
√(
306.94




𝑍𝑐 =  110.27 
 
R. Región Critica 
Para α = 0.05 según el valor que toma en la tabla de Distribución Z 
encontramos Zα = 1.645. 
A lo cual se concluye que la región critica de la prueba es: 









Figura N° 6: Región Crítica - Indicador 03 
 
 Después de calcular Zc = 110.27 y se verifica que es mayor a Zα = 1.645, en lo cual 
observamos que el valor se encuentra dentro de la región de rechazo < 1.645, ∞> 


















Resultado de nivel de satisfacción del personal de inteligencia comercial. 
Tabla N° 155: Escala de Likert. 
Rango Nivel de Aprobación Peso 
MB Muy Bueno 5 
B Bueno 4 
R Regular 3 
M Malo 2 
MM Muy Malo 1 
 
Para cada pregunta se contabilizo la frecuencia de ocurrencia para cada una de 
las posibles tipos de respuestas (05) por cada entrevistado (4), luego se calculó 
el puntaje total y puntaje promedio, como se detalla. 
 








a. Calculo del Nivel de satisfacción del personal de inteligencia comercial 
con sistema propuesto. 
Tabla N° 166: Tabulación del Post Test. 
N° Pregunta 
MB B R M MM Puntaje 
Total 5 4 3 2 1 
1 
¿Cómo califica el servicio 
brindado por el área de 
inteligencia comercial al 
autorizar las ventas antes de la 
aplicación de apoyo a la toma de 
decisiones? 
3 1 0 0 0 19 
2 
¿Cómo califica el proceso de 
aprobación de una venta antes de 
la aplicación de apoyo a la toma 
de decisiones? 
4 0 0 0 0 20 
3 
¿Cómo califica el tiempo que se 
toma para realizar la consulta de 
las compras del cliente al analizar 
una autorización de venta antes 
de la aplicación de apoyo a la 
toma de decisiones? 
3 1 0 0 0 19 
4 
¿Cómo califica el tiempo que se 
toma para realizar la consulta del 
stock del almacén central 
después de la aplicación de 
apoyo a la toma de decisiones? 















El puntaje total obtenido de 78 en la tabulación del Post Test al personal de inteligencia 
comercial con el sistema actual, se encuentra dentro del rango 68 – 80 perteneciente al 
nivel de muy satisfecho.  
Con lo mencionado anteriormente se puede afirmar que el personal del área de 
inteligencia comercial se encuentra muy satisfecho con el sistema propuesto  para la 
aprobación.
Rango Nivel de Satisfacción Rango 
MS Muy Satisfecho 68 - 80 
S Satisfecho 55 - 67 
N Neutral 42 - 54 
I Insatisfecho 29 - 41 





Las grandes ventajas en la mejora de las tecnologías de información son reconocidas 
que los tiempos en los diferentes procesos de una empresa se reduzcan 
considerablemente, optimizando significativamente la autorización en el proceso de 
las ventas. Es por ello que se decidió implementar una aplicación de apoyo a la toma 
de decisiones para mejorar el proceso de autorización de ventas en steelmark de la 
ciudad de Trujillo. 
Para la tesis se utilizó la metodología de desarrollo de software ICONIX el mismo 
que fue elegido, en la investigación de (Otazu Reyna, 2016); por ser una metodología 
ágil – robusta, contando con la complejidad y robustez de RUP, y la simplicidad y 
ligereza de XP, la utilización de esta metodología de desarrollo permitió realizar un 
software con bases sólidas de análisis y diseño. A continuación, se detalla sus fases y 
el impacto sobre la realidad. 
En la fase de requerimientos en la figura N° 8 se muestra los requerimientos 
funcionales indicado todos los procesos que se llevaran a cabo dentro de la aplicación 
y en la figura N°9 se muestran los requerimientos no funcionales en donde se detalla 
la tecnología a usar, en el rango de figuras del  10 al 21 se muestra terminado el 
sistema y sus principales pantallas y funcionamiento del sistema y los principales 
procesos, y en la figura N°22 se muestra el caso de uso del sistema mostrando a los 
dos actores que interactúan con los casos de uso que son el asesor de ventas y el 
personal del área inteligencia comercial, en la figura 23 se detalla el caso de uso 
ventas con el asesor de ventas que viene a ser el actor del caso de uso y sus distintos 
casos de uso que son necesarios para la venta, en la figura 24 se muestra el caso de 
uso autorización de ventas siendo el personal de área el actor que interactúa con el 
caso de uso antes mencionado. 
En la figura 25 se muestra el modelo de dominio teniendo 16 objetos de domino que 
interactúan entre sí, en la figura 26 se muestra el modelado de base de datos 
mostrando las tablas en donde se guardara la información, en la figura 26 se muestra 




presentación negocio y datos, en la figura 28 se muestra el diagrama de despliegue 
que es la ubicación física de los distintos artefactos. 
En lo que respecta a la viabilidad económica se encontró que el VAN es 26471.62 
soles y al ser mayor a cero entonces el proyecto es aceptado, beneficio costo es 2.51 
soles entonces por cada sol invertido se obtiene una ganancia de 1.51 soles, el TIR es 
76% y al ser mayor que el interés que los bancos brindan entonces el proyecto 
generará ganancias y el tiempo de recuperación del capital será en 8 meses y 26 días. 
Se describe el primer indicador Tiempo promedio en la validación del récord de 
compras de los clientes se menciona que el tiempo promedio es de 92.43 segundos 
con el presente sistema y de 34.04 segundos con la implementación del sistema 
propuesto, lo cual se tiene una reducción de tiempos de 62.96 segundos con la 
implementación del sistema presentado logrando un porcentaje de ahorro del 63.17 
%, la investigación realizada por (Quispe Barreto, 2018); en el cual menciona sobre 
el registro de compras de los productos redujo en un 59% equivalente a 197 segundos. 
En el segundo indicador Tiempo promedio de consulta de saldos físicos del almacén 
central se menciona que el tiempo promedio es de 66.30 segundos con el presente 
sistema y de 30.55 segundos con la implementación del sistema propuesto, lo cual se 
tiene una reducción de tiempo de 35.75 segundos con la implementación del sistema 
presentado logrando un porcentaje de ahorro del 53.17 %. 
En el tercer indicador tiempo promedio que le toma al personal de inteligencia 
comercial en la autorización de una venta se menciona que el tiempo promedio es de 
327.62 segundos con el presente sistema y de 74.70 segundos con la implementación 
del sistema propuesto, lo cual se tiene una reducción de tiempo de 259.92 segundos 
con la implementación del sistema presentado logrando un porcentaje de ahorro del 
77.20 %. 







 Con la implementación de la aplicación de apoyo a la toma de decisiones se 
mejoró significativamente el proceso de automatización de ventas en steelmark de 
la ciudad de Trujillo. 
 El tiempo promedio en la validación del récord de compras de los clientes, con el 
sistema actual se demora unos 92.43 segundos en promedio, luego de aplicar la 
propuesta el tiempo disminuye a 34.04 segundos en promedio, lo que representa 
una significativa reducción del 63.17%. 
 El tiempo promedio de consulta de saldos físicos del almacén central con el 
sistema actual se demora 66.30 segundos en promedio, luego de aplicar la 
propuesta el tiempo disminuye a 30.55 segundos lo que representa una 
significativamente reducción del 53.17%.  
 El tiempo promedio que le toma al personal de inteligencia comercial en la 
autorización de una venta acon el sistema actual es de 327.62 luego de aplicar la 
propuesta el tiempo disminuye en 74.70 segundos lo que representa una 
significativamente reducción del 77.20%. 
 Sobre la viabilidad económica del proyecto se presenta lo siguiente: 
 VAN es 26,471.62. 
 EL beneficio costo es de S/. 2.51 soles, quiere decir que por cada sol que se 
invierta, se obtiene una ganancia de S/. 1.51 soles. 
 La tasa Interna de Retorno es de 76%, siendo mayor a la tasa del banco de crédito 
que es de 45%. 






Se recomienda lo siguiente; 
- Aumentar la seguridad para toda la información almacenada en la aplicación. 
- Desarrollar una aplicación móvil para poder visualizar los reportes desde el móvil. 
- Crear backup cada 15 días para salvaguardar la información y evitar pérdidas 
innecesarias. 
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Anexo 01: Realidad problemática 
Anexo 01-1: Árbol de Problemas  
Demora en la toma de decisiones en el proceso de autorización de ventas
Demora en la validación del 
récord de compras de los clientes
Demora en la consulta de saldos 
físicos del almacén central
Demora en la autorización 
de una venta
Toma de decisiones 
equivocadas
Solicitud de precios 
más bajos del mercado







No tener información 
de precios de mercado
Insatisfacción del 
personal
Incomodidad en el 
cliente

















Anexo 01-2: Árbol de Objetivos  
 
Mejorar el proceso de autorización de ventas en STEELMARK S.A. - Trujillo
Rápida disponibilidad de 
compras del cliente
Rápida disponibilidad de saldos 
físicos del almacén central
Rapidez en la autorización 
de una venta
Toma de decisiones 
Acertadas
Implementar modulo 












Comodidad en el 
cliente
Aumento en el 
margen de 
ganancia


















Anexo 01-4: Encuesta aplicada al personal del Área de Inteligencia Comercial de 
la empresa STEELMARK S.A. 
Entrevista al personal del Área de Inteligencia Comercial de la empresa 
STEELMARK S.A. 
Objetivo: El fin de este cuestionario es identificar la situación actual de los problemas 
que existen en el proceso de autorización de ventas perteneciente al área de Inteligencia 
comercial de la empresa STEELMARK S.A. La información proporcionada es para el 
uso de un informe. 
Entrevistador: Milton Jimmy Paredes Joaquin 
Entrevistado: 
Cargo: 
Nota: Lea con atención las siguientes preguntas y marque una respuesta por cada 
ítem planteado. 
1. En su opinión. ¿Cómo califica el servicio brindado por el área de inteligencia 
comercial al autorizar las ventas? 
 




e) Muy bueno 
 
2. En su opinión. ¿Cómo considera el proceso de aprobación de una venta? 
 




e) Muy bueno 
 
3. ¿Cómo considera el tiempo que se toma para realizar la consulta de las compras del 
cliente al analizar una autorización de venta? 
 







e) Muy bueno 
 
4. ¿Cómo considera el tiempo que se toma para realizar la consulta del stock del 
almacén central? 
 




e) Muy bueno 
 
5. En su opinión. ¿Cuál es el nivel de satisfacción de los usuarios del área de 
inteligencia comercial? 
 




e) Muy bueno 
 
6. ¿Cómo consideraría usted la idea de implementar de una aplicación de apoyo a la 
toma de decisiones para mejorar el proceso de autorizaciones de ventas? 
 


























Anexo 01-4: Tabulación de encuesta aplicada al personal del Área de Inteligencia 
Comercial de la empresa STEELMARK S.A. 
 
Pregunta 1. En su opinión. ¿Cómo califica el servicio brindado por el área de 




Interpretación: En la Figura, muestra el gráfico estadístico, donde el 50% califica que 
el servicio brindado por el área de inteligencia comercial al autorizar las ventas es 












¿Cómo califica el servicio brindado por el 















Interpretación: En la Figura, muestra el gráfico estadístico, donde el 75% califica que 























Pregunta 3. ¿Cómo considera el tiempo que se toma para realizar la consulta de 




Interpretación: En la Figura, muestra el gráfico estadístico, donde el 75% califica que 
el tiempo que se toma para realizar la consulta de las compras del cliente al analizar 












¿Cómo considera el tiempo que se toma 
para realizar la consulta de las compras del 










Pregunta 4. ¿Cómo considera el tiempo que se toma para realizar la consulta del 




Interpretación: En la Figura, muestra el gráfico estadístico, donde el 75% califica que 
el tiempo que se toma para realizar la consulta del stock del almacén central es malo y 











¿Cómo considera el tiempo que se toma 










Pregunta 5. En su opinión. ¿Cuál es el nivel de satisfacción de los usuarios del área 




Interpretación: En la Figura, muestra el gráfico estadístico, donde el 50% califica que 
el nivel de satisfacción de los usuarios del área de inteligencia comercial es regular y 











¿Cuál es el nivel de satisfacción de los 










Pregunta 6. ¿Cómo consideraría usted la idea de implementar de una aplicación 





Interpretación: En la Figura, muestra el gráfico estadístico, donde el 75% califica que 
la idea de implementar de una aplicación de apoyo a la toma de decisiones para 











¿Cómo consideraría usted la idea de 
implementar de una aplicación de apoyo a 
la toma de decisiones para mejorar el 









Anexo 02: Metodología de desarrollo ICONIX 
 Requerimientos Funcionales. 
Figura N° 8: Requerimientos Funcionales 
 
 Requerimientos No Funcionales. 





 custom Requisitos no funcionales
Gestor de Base de Datos: Sql Server 2014
Lenguaje de Programacion Visual Studio
La aplicación debe poseer interfaces gráficas 
bien formadas.





 Pantallas del Sistema. 
Figura N° 10: Acceso al Sistema 
 




Figura N° 11: Listado de documentos en alerta 
 
 Pantalla principal: Pantalla donde se mostrar el listado de documentos a autorizar, se datara la autorización o rechazo del 
documento, mostrara el contenido del documento (productos, cantidad, precios, costos, descuentos, datos del cliente, etc), 




Figura N° 12: Contenido del documento en alerta  
 
Contenido del documento. Productos, precios, costos, cantidades, descuento, utilidad, margen de ganancia, datos del cliente, 




Figura N° 13: Indicadores logísticos 
 






Figura N° 14: Listado de las Últimas compras del cliente 
 
Pantalla donde muestra las compras de los últimos 3 meses del producto. Se muestra los documentos, fecha de emisión, precio, 




Figura N° 15: Listado de precios de la competencia 
 




Figura N° 16: Mantenedor del Precio de la Competencia 
 





Figura N° 17: Historial de Documentos Aprobados o Rechazados 
 
Pantalla de historial de documentos que ingresaron para ser autorizados. Muestra los documentos ingresados para ser 
autorizados, los que fueron aprobados, los aprobados y fueron creados, los aprobados y sin crear, los documentos rechazados, 




Figura N° 18: Detalle de Documentos en alerta 
 
Detalle de documentos que ingresaron para ser autorizados. Muestra el detalle de los documentos que ingresaron para ser 





Figura N° 19: Contenido del Documento aprobado o rechazado 
 
Contenido del documento consultado en el historial. Muestra el contenido del documento (Productos, precios, costos, 





Figura N° 20: Seguimientos de documento en alerta 
 
Pantalla para el seguimiento de documentos ingresados para ser autorizados. Muestra los documentos enviados para ser 




Figura N° 21: Documentos rechazados 
 
Pantalla para el seguimiento de documentos ingresados para ser autorizados los cuales fueron rechazados. Muestra los 
documentos enviados para ser autorizados, el estado, la tienda, el usuario que envió el documento, el importe, el usuario que 




Casos de Uso.  









































































































Anexo 04: Viabilidad Económica. 
 Asesor 
Tabla N° 18: Recursos Humanos – Asesor 
Descripción Meses Costo Total 
Ms. Lourdes Díaz 
Amaya 
Asesor 8 320 2,560.00 
Total S/ 2,560.00 
 
 Estudiante 
Tabla N° 19: Recursos Humanos – Estudiante 
Descripción Meses Costo Total 













 Costo de materiales. 
Tabla N° 20: Materiales de Oficina 
Materiales Cantidad Costo Total 
Impresiones 80 0.15 12.00 
Anillados 2 2.50 5.00 
Folder 4 0.60 2.40 
Lapiceros 2 1.00 2.00 
Memoria USB 1 32.00 32.00 
Total S/ 53.40 
 
 Descripción del Hardware. 
Tabla N° 21: Hardware 
Equipo Descripción Cantidad Costo Total 
 
Laptop Lenovo 
Intel Core I5- 2.40 GHz. 
6Gb RAM. 













 Descripción del Software. 
Tabla N° 22: Software 
Descripción Cantidad Costo unidad Licencia Total 
Windows Server 
2008r2 
1 0.00 Si 0.00 
SQL Server 2008 1 0.00 Si 0.00 
Visual Studio 2015 1 0.00 Si 0.00 
 Total S/ 0.00 
 
 Beneficios Tangibles. 
Tabla N° 23: Beneficios Tangibles 
 Beneficios Tangibles 
Descripción Cantidad Costo (S/) Tiempo total (S/) 

















Tabla N° 244: Flujo de caja 
Descripción Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 
Inversión     
Costo Personal 10,000.00    
Costo Materiales 53.40    
Costo Hardware 2,100.00    
Costo Software 0.00    
Costo de Servicios  2,000.00 2,000.00 2,000.00 
Total, Costo  2,000.00 2,000.00 2,000.00 
Beneficios     
Beneficios 
Tangibles 
 16,450.00 16,450.00 16,450.00 
TOTAL  14,450.00 14,450.00 14,450.00 














 Análisis de Rentabilidad 
a) Valor Actual Neto (VAN). 
Formula del Valor Presente Costo. 







VPc: Valor Presente de los Costos 
Ci: Costo Inicial (año cero) 
Cn: Costo en el Periodo n 
n: Numero de periodos 
K: Costo de oportunidad de capital  










𝑉𝑃𝑐 = 17499.42 
Interpretación: Es el valor total de costos que se hará en los 3 años 
propuestos. 








VPb: valor presente de los beneficios 
Bn: Beneficio en el periodo n 
n: Numero de periodos 















𝑉𝑃𝑏 = 43971.04 
Interpretación: Es el valor total de beneficios que se obtiene en los 3 años 
propuestos para el presente proyecto. 
De lo anterior hallamos el VAN 
𝑉𝐴𝑁 =  𝑉𝑃𝑏 − 𝑉𝑃𝑐 
𝑉𝐴𝑁 =  43,971.04 − 17,499.42 
𝑉𝐴𝑁 =  26,471.62 
Interpretación: Cuando el van sale mayor a 0 quiere decir que el proyecto es 
viable y se propone para su implementación. 
b) Beneficio / Costo 
Resulta de dividir valor presente de los beneficios entre el valor presente de los 
costos que son generados en la vida útil del proyecto. 
Formula: 





BC: Valor actual neto 
VPb : Valor presente de los Beneficios 
VPc: Valor presente de los costos 




𝐵𝐶 =  2.51 





c) TIR (Tasa Interna de Retorno) 
Se compara con la tasa que ofrecen los bancos en este caso se utilizara la tasa 
de interés del Banco de crédito (i = 45%). 




































EL valor del TIR es 76% siendo este mayor que el interés que ofrece el bando 
de crédito. 
d) Tiempo de recuperación del capital 








𝑇𝑅𝐶 =  0.74 
Convertir a Meses y Días 
0.74 ∗ 12 𝑀𝑒𝑠𝑒𝑠 = 8.87 
0.87 ∗ 31 𝐷𝑖𝑎𝑠 = 26.84 










Anexo 06: Cotización de Licencias SAP 
 
